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Résumé
Le pre´sent article explore les marche´s du manioc et du « gari » dans le Sud et le Centre du
Be´nin. L’accent est mis sur les performances des marche´s de ladite zone ainsi que sur les
principales contraintes a` leur de´veloppement. Les investigations ont e´te´ mene´es aupre`s de
52 commerc¸ants des marche´s du Sud et du Centre du Be´nin. Des observations faites et de
l’analyse des donne´es collecte´es, il est ressorti que les marche´s du manioc et du « gari »
dans le Sud et le Centre du Be´nin sont principalement anime´s par des femmes peu ou pas
scolarise´es. Par ailleurs, ces marche´s sont contestables et concentre´s. Les trois premie`res
contraintes au de´velopement de ces marche´s sont les difficulte´s lie´es a` l’approvisionne-
ment, le manque demoyens financiers et les difficulte´s d’e´coulement des produits. Dans ce
contexte, toute politique de promotion de la commercialisation du manioc et de ses
de´rive´s devrait organiser les commerc¸ants, notamment les de´taillants, en groupements ou
coope´ratives de commercialisation. Elle devrait aussi contribuer a` l’ame´lioration des
conditions d’approvisionnement des commerc¸ants a` travers la facilitation de leur acce`s aux
points de production ou de transformation.
Mots cle´s : contraintes de de´veloppement ; gari ; manioc ; marche´s ; performances ; Sud et
Centre Be´nin.
The`mes : e´conomie et de´veloppement rural ; productions ve´ge´tales ; transformation,
commercialisation.
Abstract
Cassava and ‘‘gari’’ markets in Southern and Central Benin: Performance and
constraints related to their development
This paper examines cassava and ‘‘gari’’ markets in southern and central Benin. The study
highlights the performance of the aforesaidmarkets as well as the constraints related to their
development. The investigations were conducted with 52 traders in southern and central
Benin. From the field observations and data analysis, it came out on one hand that cassava
and ‘‘gari’’markets in southernandcentralBenin are runmainlybywomenwith a low level of
formal education. On the other hand, these markets are concentrated and contestable. The
first three major constraints limiting the development of the observed markets are the
difficulties of supply, the lack of financial resources or means, and sales issues. As policy
implication, traders and especially retailers should be gathered in commercialization groups
or cooperatives. Policy interventions should alsobeaimedat improving supply conditionsby
facilitating the traders’ access to production or processing points.
Key words: cassava; constraints; gari; markets; performances; southern and central
Benin.
Subjects: economy and rural development; processing, marketing; vegetal productions.
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Étude originale
A ssure´e a` travers les marche´s,la commercialisation des pro-duits a` l’e´tat brut, semi-trans-
forme´ ou transforme´ constitue un
maillon tre`s important des filie`res
agricoles. Elle assure non seulement
une cre´ation supple´mentaire de valeur
ajoute´e mais aussi la mise a` disposition
de divers produits pour les unite´s de
consommation. De ce fait, la commer-
cialisation joue un roˆle important dans
le de´veloppement rural et dans la
se´curite´ alimentaire dans plusieurs
pays pauvres d’Afrique au sud du
Sahara.
Au nombre des produits agricoles
rencontre´s en re´gions tropicales, les
racines et tubercules (R&T) – manioc,
igname, patate douce et taro notam-
ment – contribuent de manie`re signi-
ficative a` la satisfaction des besoins
alimentaires de base des populations,
particulie`rement des plus pauvres
(Lebot, 2009). En de´pit de cette
importance, les marche´s des R&T
restent, entre autres, peu structure´s,
mal organise´s et expose´s a` une
compe´tition croissante des e´changes
commerciaux internationaux. Ces
difficulte´s ou contraintes limitent
les performances desdits marche´s,
voire leur de´veloppement. Dans ce
contexte, la mise en œuvre de politi-
ques approprie´es visant a` assurer et a`
promouvoir le bon fonctionnement
des chaıˆnes de l’offre des R&T pourrait
servir d’instrument pour la re´duction
de la pauvrete´ et l’ame´lioration des
conditions de vie en milieu rural.
Au Be´nin, les R&T sont largement
domine´s par la filie`re du manioc et
ses de´rive´s, notamment le « gari »1.
L’importance de cette filie`re s’appre´cie
par le nombre e´leve´ des groupements
villageois fe´minins oumixtes se consa-
crant a` la production ou a` la trans-
formation du manioc en « gari ». Par
ailleurs, le manioc transforme´ en
« gari » et stocke´ dans des conditions
approprie´es peut eˆtre consomme´ ou
vendu pendant plusieurs mois. Il
contribue ainsi a` renforcer la se´curite´
alimentaire en pe´riode de soudure,
lorsque les re´coltes de ce´re´ales se font
attendre et que les aliments importe´s
sont trop chers (FAO, 1991). Les
revenus issus de la vente du manioc
frais ou du « gari » servent notamment
a` couvrir les de´penses diverses (de
sante´, d’e´ducation) et assurer le re´in-
vestissement dans l’activite´ agricole par
l’achat de terre, ou le paiement de la
main-d’œuvre agricole pour un autre
type de production (FIDA, 2010).
Dans ce contexte, les racines du
manioc et le « gari » apparaissent
comme une possibilite´ de re´ponse
aux proble`mes de se´curite´ alimen-
taire, de re´duction de la pauvrete´ et
d’ame´lioration des conditions de vie
en milieu rural. Pour exploiter cette
opportunite´, plusieurs projets de pro-
motion de la filie`re manioc ont e´te´
initie´s. Le plus important e´tait le
programme de de´veloppement des
R&T (PDRT), mis en œuvre de 2003 a`
2009. Cependant, ces initiatives sont
longtemps reste´es concentre´es sur la
promotion de la production, n’ayant
conside´re´ que tre`s peu l’aspect
de la commercialisation. De ce fait,
les re´sultats obtenus restent encore
mitige´s sur le terrain. Pour combler
cette lacune, le pre´sent article explore
les marche´s des racines du manioc
et de son principal de´rive´, le « gari »,
dans le Sud et le Centre du Be´nin
en vue de mettre en e´vidence les
contraintes au de´veloppement de
leur commercialisation.
Approches théoriques
de l'analyse
Le pre´sent article est fonde´ sur
plusieurs courants the´oriques. En
effet, l’appre´ciation des contraintes
au de´veloppement d’un marche´
passe ge´ne´ralement par l’identifica-
tion pre´alable des caracte´ristiques
dudit marche´, l’identification des cir-
cuits de produits et d’information
et l’analyse de son fonctionnement.
De´finie par Thiamyou (1985) comme
la succession des interme´diaires et
marche´s par lesquels passe le produit,
du producteur au consommateur,
l’approche circuit permet d’une part,
d’examiner le niveau de concurrence
effective et d’autre part, le roˆle joue´
par les diffe´rents interme´diaires dans
la formation des prix. Le circuit de
commercialisation retrace le transfert
d’un produit donne´ a` partir d’une zone
de production jusqu’a` un point de
consommation donne´ (Koffi-Tessio
et al., 2007).
Selon la the´orie des marche´s contes-
tables de Baumol (1982), il n’est pas
ne´cessaire qu’un marche´ soit atomis-
tique pour qu’il fonctionne selon
les re`gles de la concurrence pure et
parfaite. En revanche, il suffit qu’il
soit « contestable », c’est-a`-dire qu’un
agent A puisse y entrer et en sortir
librement et sans barrie`res ni couˆts
spe´cifiques, a` l’entre´e comme a` la
sortie. De`s lors, l’inexistence de bar-
rie`res a` l’entre´e et a` la sortie dumarche´
constitue une situation favorisant une
concurrence pure et parfaite. L’e´co-
nomie ne´oclassique conside`re la
concurrence pure et parfaite comme
un des deux cas extreˆmes de structu-
res de marche´, le second e´tant le cas
de monopole. A` l’oppose´ du mode`le
monopolistique (caracte´rise´ par la
concentration du marche´), le mode`le
de concurrence pure et parfaite refle`te
un marche´ parfaitement compe´titif ou`
les transactions sont e´quitablement
re´parties entre les commerc¸ants.
Enfin, selon la the´orie de la nouvelle
e´conomie institutionnelle propose´e
par Williamson (2000), l’environne-
ment institutionnel doit pouvoir favo-
riser le bon fonctionnement du
marche´, en s’inte´ressant a` la manie`re
dont les arrangements institutionnels
peuvent conduire a` une meilleure
efficacite´ e´conomique et a` la minimi-
sation des couˆts de transaction. Partant
de ces fondements the´oriques et des
travaux de Lutz (1994), Gounse (2004)
et Hibon et al. (2011), l’inexistence
a priori de barrie`res importantes a`
l’entre´e et a` la sortie du marche´
conduit a` l’hypothe`se de de´part selon
laquelle les marche´s de la filie`re
manioc sont contestables et compe´ti-
tifs. En cas de rejet de cette hypothe`se,
la the´orie de la nouvelle e´conomie
institutionnelle sugge`re de se re´fe´rer
aux institutions existantes et controˆ-
lant la commercialisation pour des
analyses plus approfondies.
Méthodes d'étude
Zone d'étude, échantillon
et données collectées
Le Sud et le Centre du Be´nin consti-
tuent la principale zone de production
de manioc. Dans cette zone, l’e´tude a
1 Le gari est l’aliment de base le plus populaire
produit a` partir du manioc en Afrique de l’Ouest
(Olagunju et al., 2012). Principal produit de´rive´
du manioc, le gari est une farine tre`s largement
re´pandue et consomme´e sous diverses formes
au Be´nin et aussi en Afrique.
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couvert huit communes (Toffo,
Dassa, Ouesse`, Aplahoue´, Adjohoun,
Dangbo, Ke´tou et Bohicon) choisies
sur la base de recherches mene´es par
le PAPA/Inrab2 (figure 1).
Dans ces communes, neufs marche´s
ont e´te´ se´lectionne´s en raison de leur
importance et de leur repre´sentativite´
pour l’activite´ commerciale, notam-
ment pour le manioc et le « gari ». Il
s’agit des marche´s Asse´na, Azowlisse`,
Attata, Azove´, Bohicon, Deˆkin-houn-
houe`, Ouesse`, Paouignan et Oue´gbo.
Partant de l’inte´reˆt de l’e´tude pour
l’aspect commercialisation du manioc
et du « gari », seuls les commerc¸ants
ont e´te´ retenus comme unite´s d’obser-
vation. Cinquante-deux commerc¸ants
choisis au hasard ont constitue´
l’e´chantillon interroge´ sur l’ensemble
des marche´s se´lectionne´s (tableau 1).
Sur la base d’un questionnaire struc-
ture´ pre´-teste´ et corrige´, des interviews
individuelles ont e´te´ re´alise´es entre
le 28 octobre et le 17 novembre
2009 aupre`s des commerc¸ants e´chan-
tillonne´s. Le questionnaire portait sur
les caracte´ristiques sociode´mographi-
ques des acteurs (sexe, aˆge, scolarisa-
tion, expe´rience acquise comme
commerc¸ant, existence d’une autre
activite´ e´conomique comple´men-
taire), leur roˆle et les transactions au
niveau des marche´s et les difficulte´s
ou contraintes qu’ils rencontraient
dans l’exercice de leurs activite´s. Par
ailleurs des focus groups ont e´te´
organise´s avec des commerc¸ants sur
chaque marche´ se´lectionne´ pour dis-
cuter de l’organisation ge´ne´rale de la
commercialisation du manioc et du
« gari ».
Circuits de commercialisation
Une cartographie des circuits de
commercialisation du manioc et ses
de´rive´s a e´te´ re´alise´e a` partir de la
synthe`se des re´sultats issus des focus
groups organise´s sur les diffe´rents
marche´s se´lectionne´s. L’objectif e´tait
de repre´senter sur une figure les
circuits possibles de commercialisa-
tion du manioc et du « gari ».
Proﬁl des commerçants
et types de marchés
A` partir des caracte´ristiques socio-
de´mographiques collecte´es, le profil
des commerc¸ants contacte´s a e´te´
e´tabli. Ces derniers ont e´te´ ensuite
regroupe´s a` partir d’une typologie
base´e sur leurs volumes de transac-
tions (Fafchamps et Gabre-Madhin,
2006 ; Soule´ et al., 2008). Ainsi,
trois cate´gories de commerc¸ants sont
distingue´es : les de´taillants (moins
de 15 000 kg/an), les semi-grossistes
(entre 15 000 kg/an et 45 000 kg/an)
et les grossistes (plus de 45 000 kg/an).
La localisation est le principal crite`re
utilise´ pour la typologie des marche´s.
Ainsi, Akoroda (2007) a distingue´ des
marche´s ruraux, des marche´s urbains
et des marche´s transfrontaliers. Nous
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Figure 1. Localisation des huit communes de la zone d'étude au Bénin.
Figure 1. Locations of the eight communes in the Benin study zone.
2 Programme analyse de la politique agricole
(PAPA), Institut national des recherches agrico-
les du Be´nin (Inrab)
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basant sur ce meˆme crite`re de localisa-
tion, nous avons distingue´ quatre
types : le marche´ de quartier ou` des
commerc¸ants vendent leurs produits
sur des e´talages installe´s devant leur
maison ; le marche´ de village ; le
marche´ re´gional ; enfin le marche´
d’exportation (vers le Nigeria, le Mali,
le Burkina).
L’identification pre´alable des caracte´-
ristiques des marche´s ayant e´te´ effec-
tue´e, les analyses des circuits de
commercialisation, du profil des
commerc¸ants et des types de marche´s
ont e´te´ conduites dans la perspective
d’identifier d’e´ventuelles barrie`res a`
l’entre´e ou a` la sortie desdits marche´s.
Ces analyses ont permis de ve´rifier
partiellement l’hypothe`se de de´part
qui stipule que les marche´s de la filie`re
manioc sont contestables. L’analyse
qualitative fonde´e sur une mise en
ordre syste´matique, objective et des-
criptive du contenu des discours dans
le but de les interpre´ter (Formarier,
1988) a e´te´ le principal outil de
ve´rification. Des statistiques descripti-
ves et un test d’inde´pendance de x2 de
Pearson entre types de commerc¸ants
et types de marche´s ont aussi e´te´
utilise´s comme moyens d’illustration.
Structure du marché
En s’inspirant des travaux de Barau
et al. (1993), deux indicateurs de
structure du marche´ ont e´te´ calcule´s
pour ve´rifier partiellement l’hypothe`se
de de´part qui stipule que les marche´s
de la filie`re manioc sont compe´titifs. Il
s’agissait de la courbe de Lorenz (a`
laquelle a e´te´ associe´ le coefficient de
Gini) et du coefficient de variation
standardise´.
Courbe de Lorenz et coefﬁcient
de Gini
La courbe de Lorenz (Mazerolle, 2010)
est un des indicateurs les plus utilise´s
pour mesurer la concentration d’une
variable ou quantite´ au sein d’une
population (Kokoye` et al., 2013).
Simultane´ment il lui est associe´ le
coefficient de Gini (Gini, 1921) qui
repre´sente la valeur de l’aire comprise
entre la courbe de Lorenz et la ligne
d’e´galite´ parfaite de la quantite´ a`
re´partir, figure´e par la diagonale joi-
gnant les points de coordonne´es extreˆ-
mes : (0 %, 0 %) et (100 %, 100 %).
Pour la calculer, la formule suivante a
e´te´ utilise´e (Soubbotina, 2004) :
G ¼ 1
Xn
i¼1
X i  X i1ð Þ
 Y i þ X iþ1ð Þ (1)
ou` X est la part cumule´e de la
population observe´e, Y la part cumu-
le´e de la masse a` re´partir et n le
nombre d’unite´s observe´es. Dans cette
e´tude, comme les donne´es seront
connues individuellement, cette for-
mule peut se simplifier en :
G ¼ 1 1
n
Xn
i¼1
Y i þ X iþ1ð Þ (2)
L’indice de Gini varie de 0 (distribu-
tion parfaitement e´galitaire) a` 1 (une
seule unite´ d’observation concentre
toute la quantite´ a` distribuer).
Coefﬁcient de variation
standardisé (C)
Ce coefficient de variation indique si
les quantite´s commercialise´es sont
parfaitement re´parties entre les
commerc¸ants ou sont concentre´es
dans les mains d’une minorite´ d’entre
eux. Suivant Barau et al. (1993), il se
calcule par la formule :
C ¼ v
2
u
v2
u
þ 1
 1
(3)
ou` v est l’e´cart type de la distribution,
u la moyenne arithme´tique des obser-
vations. C e´tant standardise´, il varie
entre 0 et 1. Si C = 0, on parle de
parfaite re´partition. En revanche, si
C = 1 c’est que toute l’activite´ est
concentre´e dans les mains d’un seul
individu. Dans la pratique, cet indica-
teur est tre`s sensible a` des diffe´rences
relativement petites de parts de mar-
che´ (Barau et al., 1993), de l’ordre de
10 ou 15 % du fait que l’on prend en
compte le carre´ de l’e´cart type de la
distribution.
Si l’indice de Gini et le coefficient de
variation standardise´ prennent a` la fois
des valeurs proche de ze´ro, on pourra
conclure que l’hypothe`se de de´part
selon laquelle les marche´s sont
compe´titifs ne peut eˆtre rejete´e. A`
l’oppose´, si les valeurs se rapprochent
de l’unite´, il y a une concentration du
marche´ autour d’un nombre restreint
de commerc¸ants : l’hypothe`se de
Tableau 1. Répartition des personnes interrogées par commune et par département.
Table 1. Distribution of surveys by commune or district.
Départements Communes Fréquences Pourcentages
Atlantique Toffo 6 11
Collines Dassa, Ouèssè 14 27
Couffo Aplahoue 7 14
Oueme Adjohoun, Dangbo 8 15
Plateau Ketou 10 19
Zou Bohicon 7 14
Total 52 100
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de´part est alors rejete´e. Toutefois, il
convient de noter qu’en raison des
difficulte´s pour quantifier les ventes de
tubercules de manioc, la mesure des
performances a e´te´ limite´e au « gari ».
Contraintes
au développement
des marchés
Les contraintes au de´veloppement
des marche´s ont e´te´ recense´es som-
mairement a` partir des focus groups
organise´s. Au cours des interviews
individuelles, chacun des commer-
c¸ants interroge´s avait fait ressortir les
contraintes qui e´taient propres a` son
activite´. Les fre´quences relatives de
chacune des contraintes identifie´es
ont donc e´te´ calcule´es a` partir des
trois premie`res contraintes cite´es par
chaque commerc¸ant. Au moyen du
coefficient de concordance de Kendall
(W3), l’importance (type et ordre)
accorde´e par les commerc¸ants aux
differentes contraintes a e´te´ appre´cie´e
(Hibon et al., 2011). Enfin, des tests
d’inde´pendance de x2 ont e´te´ utilise´s
pour analyser les possibles corre´la-
tions entre types de contraintes et type
de marche´s.
Résultats
et discussion
Cartographie des circuits
de commercialisation
du manioc et ses dérivés
Dans le Sud et le Centre du Be´nin, les
circuits de commercialisation du
manioc et de ses de´rive´s, notamment
le « gari », apparaissent comme une
superposition de circuits complexes,
courts ou longs (figure 2).
A` l’origine, les producteurs mettaient
le manioc frais sur le marche´. Ce
produit pouvait emprunter quatre
principaux circuits :
– eˆtre acquis directement par les
consommateurs ;
– passer par l’e´tape de la transforma-
tion (« gari » et autres de´rive´s4) avant
d’arriver aux consommateurs ;
– passer par les commerc¸ants avant
d’arriver aux consommateurs ;
– passer par la transformation et les
commerc¸ants, avant d’arriver aux
consommateurs.
On ne connaıˆt pas pour le moment
l’importance relative de chaque cir-
cuit. Pour chacun d’eux, il y avait
confrontation de l’offre et de la
demande pour la formation des prix.
Ces re´sultats confirment bien les
observations d’Akoroda (2007) selon
qui la commercialisation ou la vente
des racines de manioc et des produits
de´rive´s se fait d’une fac¸on diffe´rente
de la ferme, a` la maison du producteur
et aux marche´s pe´riodiques qui se
tiennent dans les zones rurales et
urbaines. Par ailleurs, les circuits
identifie´s se rapprochent de ceux
qui existent en Coˆte d’Ivoire, au
Nigeria, en Tanzanie et en Ouganda
(Enete, 2009).
Proﬁl des commerçants
et types de marchés
Sur les marche´s du manioc et du
« gari » dans le Sud et le Centre du
Be´nin, la commercialisation est quasi
exclusivement assure´e par des fem-
mes, dont l’aˆge moyen est de 40 ans et
dont les deux tiers n’ont jamais e´te´
scolarise´es (tableau 2).
Cette pre´dominance des femmes est
conforme aux re´sultats de Soule´ et al.
(2008) et Olagunju et al. (2012).
Par ailleurs, les femmes consulte´es
semblent relativement expe´rimente´es
dans l’activite´ et certaines s’adonnent
a` d’autres activite´s e´conomiques
comple´mentaires ge´ne´ratrices de reve-
nus. Cette caracte´ristique des femmes
en question – posse´der une autre
activite´ en plus du commerce – a
de´ja` e´te´ montre´e par Fafchamps et
Gabre-Madhin (2006). Au Be´nin, l’acti-
vite´ secondaire la plus fre´quente est
la transformation agro-alimentaire,
puis viennent l’agriculture, le petit
commerce et finalement l’artisanat.
Des trois groupes de commerc¸ants
(de´taillants, semi-grossistes et grossis-
tes) qui animaient les marche´s du
manioc et du « gari » dans le Sud et le
Centre du Be´nin, les de´taillants e´taient
les acteurs les plus repre´sente´s.
Les diffe´rents types de commerc¸ants
se retrouvaient tous sur les diffe´rents
types de marche´s. En effet, le test
d’inde´pendance de x2 (tableau 3)
indiquait qu’il n’y avait pas de diffe´-
rence statistiquement significative
dans la re´partition des types de
commerc¸ants entre les types de
marche´s.
Barrières à l'entrée
et à la sortie des marchés
Les observations et entretiens avec les
acteurs des circuits de commercialisa-
tion du manioc et de ses de´rive´s ont
re´ve´le´ l’inexistence de barrie`res stric-
tes et de re`gles formelles a` l’entre´e et a`
la sortie des marche´s. Il en ressort que
les marche´s du manioc et du « gari »
dans le Sud et le Centre du Be´nin
e´taient contestables. Cette situation
corrobore le caracte`re traditionnel et
informel du commerce des de´rive´s du
manioc au Be´nin (Soule´ et al., 2008).
Par ailleurs, elle confirme les re´sultats
obtenus dans la sous-re´gion ou`,
selon Akoroda (2007), les syste`mes
de production, de transformation, de
transport et de commercialisation a`
l’inte´rieur et entre les E´tats de la re´gion
restent encore fort peu structure´s et en
grande partie informels.
Structure des marchés
de la ﬁlière manioc
La courbe de Lorenz a re´ve´le´ que 72 %
des quantite´s vendues proviennent de
20 % des commerc¸ants (figure 3).
Il en re´sulte que le marche´ e´tait
concentre´ aux mains d’un nombre
restreint de grossistes et semi-grossis-
tes. Les valeurs du coefficient de Gini
et du coefficient de variation standar-
dise´ (0,67 et 0,999, respectivement)
e´taient toutes proches de l’unite´ et,
ainsi, ont confirme´ la forte concentra-
tion de l’activite´ dans les mains
d’une minorite´ de commerc¸ants
(tableau 4).
Il ressort de l’e´tude de cas que les
marche´s de racines de manioc et du
« gari » dans le Sud et le Centre du
3 Le coefficient de concordance (W) de Kendall
a une valeur : 0 <W < 1. W = 1 lorsque les
contraintes sont identiques et dans le meˆme
ordre pour tous les commerc¸ants, a` l’unanimite´.
Au contraire, W = 0 lorsqu’il n’y pas d’accord
entre eux concernant le type de contraintes et
leur ordre d’importance, leurs re´ponses pouvant
eˆtre conside´re´es comme ale´atoires (Hibon et al.,
2011). 4 Tapioca, Lafu, etc.
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Be´nin sont contestables et concentre´s.
La forte concentration des parts de
marche´ dans les mains des grossistes
et semi-grossistes est assimilable a`
une barrie`re a` l’entre´e potentielle
des acteurs du fait des difficulte´s
d’approvisionnement qu’auraient les
nouveaux commerc¸ants. Cette bar-
rie`re se manifeste en re´alite´ comme
une « main invisible » qui ope`re une
« se´lection » a` l’entre´e des marche´s. De
manie`re formelle, il n’existe pas de
barrie`res tangibles a` l’entre´e de ces
marche´s. Cependant, pour exercer
une activite´ sur ces marche´s, les
nouveaux commerc¸ants doivent avoir
la capacite´ de s’inse´rer dans la cate´-
gorie des grossistes et semi-grossistes
qui controˆlent une grande partie des
transactions.
Contraintes
au développement
des marchés du manioc
et du « gari »
Une ou plusieurs contraintes ont e´te´
identifie´es et cite´es par 97 % des
commerc¸ants interroge´s. Les principa-
les d’entre elles e´taient relatives a`
l’approvisionnement en racines de
manioc ou en « gari », aux moyens
financiers, a` l’e´coulement des pro-
duits, aux prix des produits, aux
infrastructures et enfin a` la sante´ des
commerc¸ants. La figure 4 montre les
fre´quences relatives de chacune des
contraintes re´pertorie´es.
Contraintes liées
à l'approvisionnement
en matières premières
Vingt-deux pour cent des commer-
c¸ants consulte´s ont mentionne´ avoir
Groupement
de transformateurs
(trices) 
Transformateurs (trices)
individuels (les)
ENVIRONNEMENT
INSTITUTIONNEL
Produits dérivés
COMMERÇANTS : grossistes, semi-grossistes,
                                                détaillants
Partenaires : PDRT,
CeCPA, CeRPA,
PADSA.
PRODUCTEURS
Racines et tubercules frais
CONSOMMATEURS
i
iii
iv
ii
Figure 2. Représentation schématique des circuits de commercialisation des racines et tubercules dans le Sud et le Centre du Bénin.
Figure 2. Outline of the sales circuits for roots and tubercules in Southern and Central Benin.
PDRT : Programme de developpement des racines et tubercules ; CeCPA : Centre communal pour la promotion agricole ; CeRPA : Centre regional pour la promotion agricole ;
PADSA : Programme d'appui au developpement du secteur agricole au Benin ; i : circuit de commercialisation producteurs-consommateurs ; ii : circuit de commercialisation
producteurs-transformateurs-consommateurs ; iii : circuit de commercialisation producteurs-commerc¸ants-consommateurs ; iv : circuit de commercialisation producteurs-
transformateurs-commerc¸ants-consommateurs.
Source : représentation des auteurs.
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des contraintes ou difficulte´s pour
acce´der aux matie`res premie`res
(manioc et « gari » dans le cas
d’espe`ce). Il s’agissait notamment
des distances parfois e´loigne´es entre
les lieux de commerce des commer-
c¸ants en question, leurs lieux de
re´sidence et les lieux d’approvision-
nement en matie`res premie`res, d’une
part, et du mauvais e´tat des routes et
des couˆts e´leve´s de transport, d’autre
part. Les crises de fide´lite´ entre pro-
ducteurs et commerc¸ants constituaient
une autre source de difficulte´s
d’approvisionnement en matie`res pre-
mie`res. En l’absence de contrats
formels, les fournisseurs pre´fe´raient
livrer leurs produits a` d’autres clients
plus offrants. Il arrivait e´galement que
se posent des proble`mes de pe´nurie
de matie`re premie`re. Enfin, les me´lan-
ges de produits de qualite´s diffe´rentes
par les fournisseurs e´taient aussi
sources de difficulte´s auxquelles se
trouvaient confronte´s les commer-
c¸ants. Ce type de contrainte a de´ja`
e´te´ signale´ par Mbairanodji (2007) lors
de son e´tude sur l’e´tat actuel de la
commercialisation du manioc au
Cameroun.
Contraintes ﬁnancières
Seize pour cent des commerc¸ants
contacte´s ont fait cas de contraintes
financie`res. Cette pre´occupation e´tait
re´ve´latrice des faibles capacite´s de
financement des commerc¸ants car ces
derniers e´taient incapables d’augmen-
ter leur fonds de commerce. Selon une
e´tude re´alise´e par Fafchamps et
Gabre-Madhin (2006) au Be´nin et au
Malawi, une grande partie du capital
des commerc¸ants provient de leurs
ressources propres, le financement
exte´rieur sous forme de cre´dit ou
d’emprunt e´tant extreˆmement limite´.
En matie`re de commercialisation du
manioc et de ses de´rive´s au Be´nin,
Soule´ et al. (2008) ont de´ja` releve´
l’insuffisance de moyens financiers
pour investir dans les infrastructures
de marche´s tels que les hangars, les
magasins et les aires de se´chage des
produits.
Contraintes liées aux prix
et à l'écoulement des produits
Ces contraintes, mentionne´es respec-
tivement par un peu moins de 15 %
des commerc¸ants consulte´s pour les
prix et un peu plus de 15 % d’entre
eux pour les proble`mes d’e´coulement
autres, se traduisaient essentiellement
par la me´vente des produits a` certaines
pe´riodes de l’anne´e. Cette me´vente
s’expliquait directement par :
– les contraintes lie´es aux prix des
produits : les commerc¸ants n’e´tant
pas, dans bien des cas, maıˆtres des
prix et e´taient victimes de leur ins-
tabilite´ ; cette instabilite´ des prix pou-
vait conduire a` l’endettement des
commerc¸ants ;
– les proble`mes rencontre´s pour
l’e´coulement des produits : la multi-
plicite´ des taxes et les tracasseries
policie`res et douanie`res auxquelles
Tableau 2. Principales caractéristiques sociodémographiques
des commerçants.
Table 2. Main sociodemographic characteristics of sellers.
Caractéristiques Valeura
Femme (n) 53 98 %
Homme (n) 1 2 %
Âge moyenb (annees) 40 (10) –
N'ayant jamais ete scolarise (n) 34 63 %
Duree de la scolariteb,c (ans) 5 (3) –
Experience acquise comme
commercantb (annees) 12 (10) –
Realise une autre activite
economique complementaire (n) 23 43 %
a Caractéristique qualitative : fréquence absolue (n) et relative (en pourcentage des 54 observations).
b Caractéristique quantitative : moyenne (écart type).
c Seulement pour ceux ayant été scolarisés.
Source : calculs des auteurs.
Tableau 3. Types de commerçants et de marchés.
Table 3. Types of sellers and markets.
Types de commerçants Types de marché
« de quartier » « de village » « régional » « d'exportation » Total
Grossistes 2 (4) 3 (6) 3 (4) 0 (0) 8 (15)
Semi-grossistes 3 (6) 7 (13) 2 (4) 0 (0) 12 (23)
Detaillants 2 (4) 21 (40) 8 (15) 1 (2) 32 (62)
Total 7 (13) 31 (60) 13 (25) 1 (2) 52 (100)
Valeur de x2 = 5,53 ; ddl (degrés de liberté) = 6 ; probabilité de signification =0,478 ; NB : les valeurs entre parenthèses représentent les pourcentages par rapport
à la taille de l'échantillon (52).
Source : calculs des auteurs.
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e´taient soumis les grossistes, qui les
re´percutaient sur leurs prix de vente ;
– la faible fide´lisation entre les
commerc¸ants et les consommateurs
due a` l’inexistence de contrats formels.
Contraintes liées aux
infrastructures de marché
Onze pour cent des commerc¸ants
contacte´s ont fait ressortir des
contraintes lie´es au manque ou a`
l’insuffisance des infrastructures au
niveau des diffe´rents marche´s :
absence de hangars ou hangars en
mate´riaux pre´caires (toiture en paille,
par exemple). La conse´quence est
qu’en saison des pluies, les produits
sont souvent mouille´s. Il manque
aussi souvent d’espace pour se´cher
le « gari ». Ces re´sultats concordent
avec ceux de Fafchamps et Gabre-
Madhin (2006). Ces auteurs ont
indique´ que les commerc¸ants au Be´nin
sont en ge´ne´ral tre`s sous-e´quipe´s.
Soule´ et al. (2008) ont aussi trouve´
que les commerc¸ants de racines de
manioc et de ses de´rive´s ne disposaient
pas d’infrastructures de marche´s et
rarement de magasins de stockage.
Contraintes liées aux pertes
Repre´sentant 9 %, elles prennent en
compte les pertes de produits dues a` la
mauvaise qualite´ des produits a`
l’approvisionnement, aux transports,
ou encore a` la mauvaise conservation
ou stockage des produits. Ces pertes
peuvent eˆtre tre`s variables selon
les cas.
Contraintes liées à la santé
Ces contraintes ont e´te´ e´voque´es par
8 % des commerc¸ants interroge´s :
l’exposition au soleil lors de la vente,
les courses pour l’approvisionnement,
les courses derrie`re les clients ont des
effets sur la sante´ des commerc¸ants. En
outre, certains commerc¸ants signa-
laient eˆtre psychologiquement victi-
mes du harce`lement des agents de
marche´s pour le pre´le`vement des
impoˆts et des taxes de marche´s.
Lavaleurducoefficientdeconcordance
deKendall (W = 0,084) indiquequ’il n’y
avait qu’une tre`s faible concordance
entre les commerc¸ants concernant
les principales contraintes identifie´es.
Cela s’explique par la grande variabilite´
des conditions dans lesquelles ils
devaient ope´rer sur les diffe´rents mar-
che´s. Malgre´ cette absence de concor-
dance, il ressortait que les difficulte´s
d’approvisionnement en matie`res pre-
mie`res repre´sentaient la contrainte la
plus fre´quemment ressentie par plus
d’un commerc¸ant sur cinq.
Contraintes et structure
des marchés
Les tests d’inde´pendance de x2 de
Pearson entre le type de contrainte
et le type de marche´ n’ont re´ve´le´
aucune corre´lation entre les deux
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Figure 3. Courbe de Lorenz pour les commercants de « gari ».
Figure 3. Lorenz curve for ‘‘gari’’ sellers.
Source : calculs des auteurs.
Tableau 4. Indicateurs de structure du marché de « gari »
de manioc.
Table 4. ‘‘Gari’’ and cassava market structure indicators.
Indicateurs Intervalles Valeurs obtenues
G 0 < G < 1 0,67
CVs 0 < CVs < 1 0,999
G : coefficient de Gini ; CVs : coefficient de variation standardisé.
Source : calculs des auteurs.
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variables (tableau 5). Il en ressort
donc que les contraintes identifie´es
sont pre´sentes sur tous les types de
marche´s.
Conside´rant la nature contestable et
concentre´e des marche´s, les grossis-
tes, qui controˆlent la majorite´ des
transactions, ont plus de facilite´ a` avoir
acce`s aux lieux d’approvisionnement
et aux fournisseurs. Du fait de leur
pouvoir financier, ils ont aussi plus
de facilite´ a` faire face aux couˆts
de transport parfois e´leve´s. Selon
Fafchamps et Gabre-Madhin (2006),
ces couˆts, par exemple, repre´sentent
60 % des de´penses totales de commer-
cialisation. Outre cet avantage pour les
couˆts de transport, les grossistes ont
aussi plus de facilite´ a` engager des
frais additionnels (couˆts de transac-
tion) tels que les couˆts de recherche
d’information (prospection, comparai-
son du rapport qualite´/prix des diffe´-
rents fournisseurs), de ne´gociation, de
surveillance et d’exe´cution (controˆle
de la qualite´ des produits, ve´rification
de la livraison, etc.). Ces couˆts sont
relativement e´leve´s et limitent consi-
de´rablement la participation des
populations aux marche´s dans bien
des milieux ruraux en Afrique
(Takeshima et Winter-Nelson, 2012).
A` l’oppose´ des grossistes, les de´tail-
lants et semi-grossistes, qui repre´sen-
tent la majeure partie des acteurs des
marche´s, e´prouvent plus de difficulte´s
a` faire face aux proble`mes lie´s a`
l’approvisionnement et a` la fide´lisa-
tion des fournisseurs. Apre`s les
contraintes lie´es a` l’approvisionne-
ment, viennent le manque de moyens
financiers, les difficulte´s d’e´coulement
des produits, le manque ou l’insuffi-
sance des infrastructures de marche´ et
les proble`mes de sante´. Toutes ces
contraintes pe`sent plus sur les de´tail-
lants et renforcent la concentration
observe´e au niveau des marche´s.
Conclusion
Le pre´sent travail a permis d’explorer
les marche´s de commercialisation du
manioc et du « gari » dans le Sud et
le Centre du Be´nin et d’identifier les
contraintes desdits marche´s. Il en
est ressorti que les marche´s e´tudie´s
sont contestables et concentre´s. Les
contraintes lie´es a` l’approvisionnement
sont les premie`res difficulte´s que
rencontrent les commerc¸ants sur les
marche´s du manioc et du « gari » dans
le Sud et le Centre du Be´nin. De
manie`re pratique et sous la forme
actuelle de fonctionnement desdits
marche´s, toute politique de de´velop-
pement du secteur devra, notamment :
– organiser les commerc¸ants, notam-
ment les de´taillants, en coope´ratives
ou groupements pour la commercia-
lisation. Cette mesure ferait apparaıˆtre
des re`gles d’adhe´sion aux groupe-
ments en rendant les marche´s moins
contestables. Elle pourrait aussi per-
mettre aux nouveaux acteurs, avec des
capacite´s d’investissement limite´es,
Tableau 5. Résultats des tests de x2 de Pearson entre le type
de contrainte ressenti par les commerçants et le type de marché.
Table 5. Results of Pearson's x2 test for the type of constraint felt by sellers and
the type of market.
Contraintes x2de Pearson Probabilité de signiﬁcation
Approvisionnement 2,81 0,420
Financières 3,99 0,262
Écoulement des produits 4,71 0,194
Prix des produits 2,75 0,431
Infrastructures 4,77 0,924
Sante 4,52 0,172
Chaque type de contrainte a été croisé avec les types de marché (de quartier, de village, régional et
d'exportation).
Source : calculs des auteurs.
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Figure 4. Pourcentages des différents types de contraintes.
Figure 4. Percentages of the different types of constraints.
Pour chaque contrainte, la frequence relative represente le pourcentage de commerc¸ants ayant mentionne ladite contrainte.
Source : calculs des auteurs.
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d’e´chapper a` la se´lection de la « main
invisible » due a` la concentration ;
– former les acteurs sur des aspects
tels que les techniques de commer-
cialisation et la gestion des stocks pour
limiter les pertes. Ces formations
pourraient rendre l’activite´ plus
be´ne´fique ;
– ame´liorer l’approvisionnement des
commerc¸ants a` travers la facilitation de
leur acce`s aux points de production
ou de transformation. Cette mesure
pourrait constituer le premier facteur
d’attraction des commerc¸ants vers la
filie`re. Pour ce faire, il faudra de´ve-
lopper des contrats d’approvisionne-
ment formels entre commerc¸ants et
fournisseurs de matie`res premie`res.
Cette contractualisation peut se
faire en assimilant les groupements
de femmes commerc¸antes ou des
commerc¸ants individuels a` des unite´s
d’approvisionnement. Cela re´duirait
les couˆts de transaction individuels
des acteurs de meˆme que les crises
de fide´lite´ de livraison de matie`res
premie`res entre fournisseurs et
commerc¸ants ;
– renforcer les capacite´s de finance-
ment des commerc¸ants a` travers la
mise a` disposition de cre´dits et
assurances pour la commercialisation
du manioc et du « gari ». Cette mesure
devra cependant s’accompagner de
conditions souples d’acce`s au cre´dit.
Autrement, seuls les grossistes
auraient acce`s aux preˆts et cela ne
ferait que renforcer la concentration
sur les marche´s ;
– ame´liorer et mettre a` disposition
des commerc¸ants les infrastructures
(magasin de stockage, point de vente,
etc.) au niveau des marche´s. Ce
faisant, les inconve´nients lie´s a` la
sante´ des commerc¸ants seraient un
tant soit peu limite´s. &
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